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El sector de la construcción y la comercialización de bienes inmuebles, 
es unas de las actividades económicas que se ha venido desarrollando 
notoriamente en los últimos años en el departamento del Magdalena.La 
demanda de viviendas sobre plano, en este tipo de proyectos, ha 
llamado el interés de los compradores potenciales, debido a diferentes 
factores; resaltando entre ellos, la valorización del inmueble sobre plano 
o al momento de ser construido (Gilbert, 2001). 
 
Aunque, el sector inmobiliario en Colombia presentó una crisis a finales 
del siglo XX y comienzo del siglo XXI, pudo superarse debido a cambios 
innovadores como: el uso de fiduciarias, en las cuales el dinero de los 
inversionistas se asegura, garantizando su inversión, la disminución de 
las tasas de interés VIS (Vivienda de Interés Social), No VIS y los 
subsidios de vivienda (Rocha, Sánchez y Tobar, 2007),estimulando la 
oferta y demanda del sector. Estas nuevas alternativas, sugieren un 
efecto positivo de las políticas públicas como alternativas de inversión. 
 
Como consiguiente,arka es un proyecto que cumple con las 
características exigidas por el mercado inmobiliario, y ofrece a sus 
inversionistas o clientes potenciales una serie de beneficios, tales como, 
la comodidad de las cuotas mensuales, escogencia del banco de la 
preferencia del cliente, asesoría de domingo a domingo y aplica para el 
subsidio de interés No VIS.   
 
De esta manera, los proyectos requieren de una labor de asesoramiento 
y gestión a diferentes niveles: económicos y administrativos en menor o 
mayor medida. Este es el caso del asistente administrativo y comercial. 
Del cual se derivarán consecuencias positivas o negativas a partir de 
sus funciones, si las realiza correctamente.  En este orden de ideas, el 
asistente debe convertirse en el guía o acompañante perfecto de los 
clientes potenciales intentando primordialmente: exaltar las ventajas del 
 
 
proyecto, evitando omisiones a inquietudes, mostrando y resaltando 
posibilidades, ymanejando las objeciones y quejas. Todas estas 
situaciones exigen un manejo, con seguridad. Por este motivo, se 
presenta este informe de prácticas profesionales, para aspirar al título de 
economista, dentro del cual, se hace un aporte que permite a futuros 
practicantes y aspirantes al cargo de asistente administrativo y comercial 
de sala de ventas en constructoras, estrategias que permiten ejecutar de 






























2. Objetivo general 
Proponer estrategias creativas para el cargo de asistente administrativo 
y comercial, en salas de ventas del proyecto arka, que permitan 
disminuir la tasa de desistimiento, y estimular la demanda de proyectos 
inmuebles ofertados. 
 
3. Objetivos específicos. 
 
 Identificar cual es el inversionista potencial para este tipo de 
proyectos.  
 Estimular la compra y permanencia de los inversionistas, con el 
uso de estrategias, y el conocimiento de la competencia. 
 Conocer el comportamiento de la oferta y la demanda, de 
proyectos similares a arka, en el mercado inmobiliario local. 
 Identificar fortalezas y debilidades de las estrategias usadas por 





















4. Justificación  
Cuántica Promotora S.A.S. es una empresa comercializadora 
subcontratada por CONARKA S.A.S. la cual viene incorporándose en el 
mercado inmobiliario en proyectos sobre planos y construidos. Dicha 
comercializadora de propiedad raíz, debe brindar confiabilidad y 
transparencias en sus procesos administrativos, cumpliendo a toda 
cabalidad los materiales y técnicas requeridas para la elaboración de 
este tipo de proyectos.De la misma manera, conocer los beneficios que 
suministra el estado en los mecanismos de financiación para viviendas 
NO VIS.  No obstante, la empresa por sí misma no suministra de manera 
explícita esta información a los clientes interesados, en adquirir los 
inmuebles,razón que permite resaltar la importancia del asistente 
administrativo y comercial de la sala de ventas. Por tal motivo, se hace 
relevante realizar un aporte por medio del presente informe de prácticas 
profesionales, que propongael uso de ideas o estrategias creativas, que 
se pueden usar en el cargo intermediario entre el cliente y la empresa, 
por medio deun análisis de la comercializadora Cuántica Promotora 



















5. Generalidades de la empresa  
 
 contextualización del escenario de práctica. 
RAZÓN SOCIAL Cuantica Promotora S.A.S. 
NIT 900.937.564-9 
REPRESENTANTE LEGAL Ayda Liliana Calderon Coral 
GERENTE Ayda Liliana Calderon Coral 
ACTIVIDADES ECONOMICA Comercializacion, promoción y ventas 
CIUDAD Santa Marta 
TELEFONO 3016314028 
DIRECCION  Calle 16 N°33-37 Galicia 
  
Tabla 1. 
CONARKA es una empresa Sociedad Anónima Simplificada (S.A.S), 
ubicada en BARRANQUILLA. Dedicada a la Construcción de edificios 
residenciales. Esta subcontrata a la empresa comercializadora Cuántica 
Promotora S.A.S. que se encarga de la logística comercial (promover 
ventas, asesorías, vinculaciones, márquetin y administración de salas de 
ventas). En este orden de ideas, Cuántica Promotora S.A.S. ofrece 
proyectos inmobiliarios a clientes potenciales de estratos 2, 3 y 4, sobre 
plano y/o área construida. 
     5.1 Bienes y servicios del mercado 
PORTAFOLIO DE SERVICIO  
La implementación de edificio de apartamentos sobre plano de varios tipos, 
en el caso del catálogo que se ofrece en las diferentes fases del 
proyectoarka, permite el aprovechamiento común de zonas verticales y 
horizontales accesible, con beneficios adicional de su bien inmueble.  Un 
apartamento es generalmente una vivienda pequeña que integra un edificio 
en el cual hay otros similares(INFORME DANE, 2000), Definición ABC (2007-
2016). actualmente Cuántica Promotora S.A.S. se encuentra 
comercializando un proyecto inmobiliario, dividido en dos fases con 





5.2 Misión Institucional 
Cuántica Promotora S.A.S.es una empresa comercializadora 
subcontratada por proyectos inmobiliarios, esta garantiza la buena 
atención, organización y administración del lugar donde oferta cada uno 
de los proyectos, para así brindar claramente la información confiable a 
las personas interesada en invertir. 
 
5.3  Visión Institucional  
En el 2022 con Cuántica Promotora S.A.S. pretendemos estar mejor 
posesionados en el mercado, y ser reconocidos, por la buena prestación 
del servicio, por haber culminado los proyectos que actualmente se 
están comercializando y tener nuevas contrataciones en proyectos 
innovadores. 



























5.5 Principios y Valores institucional  
Teniendo presente la ética e integridad profesional, Cuántica Promotora 
S.A.S. promueve el respeto, calidez humana, armonía laboral, 
transparencia y apoyo tanto a su equipo de trabajo como a sus 
inversionistas. Para la empresa es muy importante que, a través de los 
principios y valores morales, le ofrezca una atención de calidad y que 
trasmita confiabilidad al momento de provisionar la información a la 
persona que la requiera.  
 
5.6 Características del proyecto arka. 
Cuántica Promotora S.A.S. se encuentra comercializando en el proyecto 
arka ubicado en la urbanización Galicia calle 16 #33-37, es 
precisamente la carrera 32 la que da acceso a la quinta de San Pedro 
Alejandrino, quizá el atractivo turístico más importante de la ciudad de 
Santa Marta.  
 
Arka es un proyecto novedoso del sector, con una edificación de 17 
pisos en dondese ofrece 7 tipos de apartamentos en dos fases, con 
diferente metraje, pero con igual acabado, también cuenta con dos 
piscinas (uno para niños y otra para adultos), pérgola, salón social, 
gimnacio parcialmente dotado, parque infantil, solarios y 6 locales 
comerciales. 
 
El valor del metro cuadrado varía dependiendo el piso en donde se 
encuentre.  A medida que el proyecto siga avanzando se valorizará más, 
la valorización anteriormente mencionada será de los inversionistas que 
ya permanezcan en el proyecto o en su defecto los socios iniciales. 
 
Estos tipos de apartamentos reciben el subsidio de vivienda MI CASA 
YA con la tasa NO VIS, los cuales benefician los hogares que deseen 
adquirir una vivienda independiente de sus ingresos y de que ya sean 
propietario de una vivienda nueva urbana, también se solicita para poder 
Asesora comercial 





obtener el subsidio, que la vivienda que desea adquirir sea nueva y que 
su valor oscile entre 135 a 335 SMMLV. Los beneficios que recibirá 
serán disminución de la tasa de interés del crédito hipotecario, el cual 
pasa de ser del 4.5% al 2.5%, esto solo es durante los primer84 meses 
del crédito.  
 
Tipos de apartamentos:  
Apartamento tipo C de 55,46 M2: son 14 apartamentos por fase, cada 
uno de ellos viene con todos sus acabados (closet en cada habitación, 
ventanales en vidrio, paredes lisas, puertas y un baño con sus piezas), 
tiene dos habitaciones, una cocina con (horno, estufa, campana, lava 
platos y gabinetes), dos balcones y sala comedor.  
 
Imagen 1. Tomada de Brouchurearka, 2016 
Apartamento tipo B de 70,25 M2: son 84 apartamentos distribuidos de 
la siguiente manera,36 en fase I y 48 en fase II, tiene vista interna al 
proyecto, cada uno de ellos viene con todos sus acabados (closet en 
cada habitación, ventanales en vidrio, paredes lisas, puertas y dos 
baños con sus piezas), tiene tres habitaciones, una cocina con (horno, 




Imagen 2. Tomada de Brouchurearka, 2016 
Apartamento tipo BT de 70,25 + 38,3 M2: son 6 apartamentos 
distribuido 3 en cada fase del proyecto y solo están disponibles en el 
tercer piso,cada uno de ellos viene con todos sus acabados (closet en 
cada habitación, ventanales en vidrio, paredes lisas, puertas y dos 
baños con sus piezas), tiene tres habitaciones, una cocina con (horno, 
estufa, campana, lava platos y gabinetes), una terraza y sala comedor.  
 
Imagen 3. Tomada de Brouchurearka, 2016 
Apartamento tipo A de 81.89 M2:son 39 apartamentos por fase, tienen 
vita externa al proyecto, cada uno de ellos viene con todos sus 
acabados (closet en cada habitación, ventanales en vidrio, paredes lisas, 
puertas y dos baños con sus piezas), tiene tres habitaciones, una cocina 





Imagen 4. Tomada de Brouchurearka, 2016 
Apartamento tipo D de 102,72 M2:son 14 apartamentos que solo se 
encuentran ofertados en la fase I, su ubicación es la unión de las dos 
fases, cada uno de ellos viene con todos sus acabados (closet en cada 
habitación, ventanales en vidrio, paredes lisas, puertas y dos baños con 
sus piezas), tiene tres habitaciones, una cocina con (horno, estufa, 
campana, lava platos y gabinetes), un balcón y sala comedor. 
 
Imagen 5. Tomada de Brouchurearka, 2016 
Apartamento tipoE de 125.61 M2: son 7 apartamentosdúplex 
distribuidos de la siguiente manera,3 en fase I y 4 en fase II, tiene vista 
externa al proyecto, cada uno de ellos viene con todos sus acabados 
(closet en cada habitación, ventanales en vidrio, paredes lisas, escalera, 
puertas y tres baños con sus piezas), tiene cuatro habitaciones, una 
 
 
cocina con (horno, estufa, campana, lava platos y gabinetes), un balcón, 
una terraza y sala comedor. 
 
Imagen 6. Tomada de Brouchurearka, 2016 
Apartamento tipo F de 114.31 M2:son 6 apartamentos dúplex 
distribuidos en las fases,tiene vista interna al proyecto, cada uno de ellos 
viene con todos sus acabados (closet en cada habitación, ventanales en 
vidrio, paredes lisas, escalera, puertas y tres baños con sus piezas), 
tiene cuatro habitaciones, una cocina con (horno, estufa, campana, lava 
platos y gabinetes), un balcón, una terraza y sala comedor. 
 





Los requisitos necesarios para pertenecer al proyecto son: 
 Devengar o debe estar respaldada por una persona que tenga 
solvencia económica para pagar el apartamento.  
 Se realiza una vinculación a una fiduciaria en donde se acumulará 
los aportes realizado (se le realizará un acuerdo de pago con el 
30% de la totalidad del apartamento y el 70% restante con un 
banco). 
 Se realizará un contrato donde se determina las condiciones del 
proyecto (cláusulas deben ser respetadas por ambas partes). 
  Se hace entrega del plano de la propiedad que escogió para 
invertir. 
 Requisitos para persona Natural: ASALARIADOS (certificado 
laboral, declaración de renta si aplica y fotocopia de documento 
de identificación). INDEPENDIENTE (declaración de renta y/o 
certificado de ingresos, fotocopia de la tarjeta profesional del 
contador en el caso si emite certificado de ingresos y fotocopia de 
documento de identificación). PENSIONADO (declaración de 
renta y/o certificado de ingresos, fotocopia de la tarjeta 
profesional del contador en el caso si emite certificado de 
ingresos, fotocopia de documento de identificación y comprobante 
de pago de pensión) 
 Requisitos para persona Jurídica: certificado de existencia y 
representación legal, fotocopia de documento de identificación del 
representante legal, información de composición accionaria, copia 
del RUT, declaración de renta y estado financiero.   
 
6. Descripción de la dinámica de funciones de las empresas aliadas a 
la constructora CONARKA S.A.S. 
CONARKA S.A.S. es la constructora que ejecutaráel proyectoarka.Esta 
ha venido posicionándose en el mercado inmobiliario en las ciudades de 
Barranquilla y Santa Marta, la constructora se encuentra respaldada por 
dos empresas con un bagaje sobre el sector como lo son JILON 
INGENERIA Y CONSTRUCCION S.A.S. y LATAM GESTION. Estas 
 
 
empresas son los socios iniciales, quienes supervisan el buen 
funcionamientoCuántica Promotora S.A.S, la administración y la 
atención de quienes demanda este tipo de proyectos. 
 
7. Caracterización. 
A continuación, se realizará un análisis minucioso de cómo funciona las 
diferentes áreas que se manejan en las ventas de proyecto inmobiliario 




Cuántica Promotora S.A.S utiliza vallas informativas en toda el área del 
proyecto, asimismo provee una sala de ventas que está construidacon el 
fin, de mostrar los acabados que se realizaran en los apartamentos, 
brochure entregados (en ferias inmobiliarias, cuando se solicita 
información en la sala de ventas y se realizan contratación de personal 
para la entrega de este), se realizan contratos de pautas publicitarias en 
una de las emisoras más reconocidas de la ciudad, importantes 
apariciones en portadas de revistas dedicadas a la publicidad de 
proyectos inmobiliarios y se suministra información por medio de las 
redes sociales como los son Facebook e Instagram. 
 
Estrategias realizadas por la empresa 
 
Lossocios de la constructora CONARKA S.A.S toman decisiones 
teniendo en cuenta la asesoría de la comercializadora. Las estrategias 
que se llevan a cabo, aparte de la inversión que realizan en 
publicidad,se enfocan  en: 
 Mantener el precio más económico con base a la competencia.  
 Se realizan contrataciones de maquinaria, para actividades en el 
área de construcción, tales como: limpieza de lote, desecho de 
escombros, torre grúa.  Para motivar al inversionistay  promover 
la permanencia de los mismos en el proyecto.  
 
 
 Gestión de todos los permisos requeridos para la ejecución formal 
de este tipo de proyectos, (permisos ambientales, y curaduría), 
este último  genera una valla que es de uso obligatorio, la cual 
informa sobre el inicio pronto de la obra. 
 
Asistente Administrativo y comercial 
 
Es el canal directo del gerente administrativo y comercial que se 
encuentra en la ciudad de Barranquilla. Se encarga de realizar trámites 
administrativos, manejo de información confidencial, solicitud de 
permisos requeridos para la realización de la obra como lo son (permiso 
de uso y enajenación en planeación,  permiso ambiental y para 
publicidad en la entidad del DADSA y gestión de valla de curaduría), 
realización y presentación de estudios de mercado (visitar e identificar 
cuáles son los proyectos  más cercanos, con el mismo estrato o con 
diseños parecidos), asesorías  en la sala de ventas y asistencia en 
representación del proyecto arkaa ferias realizadas en centros 
comerciales locales y regionales. 
Adicional a las funciones anteriores, como el objetivo es vender el 
proyecto, no se debe dejar de lado su comercialización. De esta manera, 
el asistente administrativo y comercial debe conseguir que se den todas 
las condiciones necesarias para que la venta o la permanencia en el 
proyecto se produzca. Este proceso de venta, requiere el estudio del 
producto, investigación de la competencia y clientes, lo que conlleva a: 
analizar necesidades de clientes, caracterización del producto, estudio 
de mercado y promoción del mismo, por lo que las ventas son 
comisionables. 
 
Actividades realizadas en el cargo de asistente 
administrativo,proyecto ARKA:  
 Gestión de documentos: la información de los clientes, es de uso 
confidencial, (números de cuentas bancarias, copia de 
documentos de identificación, contrato de la vinculación al 
proyecto,etc), de ahí su importancia para la empresa. El 
 
 
almacenamiento, organización y administración de los 
documentos en el archivo, permite el uso eficiente de los datos, 
en caso de requerirla un superior administrativo o el asistente. 
 Organización de eventos en el proyecto: se realizan notificaciones 
o sugerencias para la realización y/o participación de eventos 
como lanzamientos de la segunda fase del proyecto arka, 
colaboración en ferias inmobiliarias en centros comerciales, 
organización de reuniones del personal colaborador con gerente y 
directora comercial, eventos de integración y motivación del 
personal colaborador. 
 Atención a clientes y visitantes interesados en invertir: es una 
labor relevante en el proyecto, y es fundamental en el cargo 
administrativo y comercial, por lo tanto, se debe tener manejo de 
la información,y brindar una buena orientación pertinente y 
completa a los clientes. 
 Atención telefónica, correos electrónicos y actualización de 
información en las redes sociales: en el cargo de asistente 
administrativo, además de realizar actividades como asesora 
comercial se incluye la atención telefónica y administración de 
redes sociales (canal de publicidad para llegar a nuevos clientes). 
Para el caso de atención telefónica se da información de avances 
del proyecto, orientación a los clientes y socios.  Tener en cuenta 
que la atención víatelefónica, apunta a clientes antiguos. 
 Administración de caja menor:para ser eficienteen esta labor se 
debe ser cuidadoso, organizado y muy responsable, debido a 
que, cada compra requiere ser sustentada y relacionada en físico, 
puesto que es necesario para la contabilidad de la empresa.  
 Actividades adicionales: manejo de la información de la fiduciaria 
en donde, los clientes realizan sus aportes mensuales, 
supervisióndel buen funcionamiento de la sala de ventas, mirar la 
evolución de las ventas y realización de estudios de mercado.  
 
Comportamiento de ventas realizadas(2016-2017)  
 
 
A continuación, se mostrará el resultado de las ventas en los años 2016-
2017, y el análisis del estudio de mercado realizado en marzo del 2018: 
 
 
Grafica 1.Datos tomados del cuadro de ventas arka. 
refleja las ventas desde el mes de enero del 2016 hasta octubre del 2017(los 
puntos azules indican la unidad de apartamentos vendidos), en dicha grafica se 
puede observar, que en el mes de mayo del 2016 serealizaronlas mayores 
ventas del proyecto.     
 
 
Grafica 2. Datos tomados del cuadro de ventas arka. 
Muestra el comportamiento de las ventas en 2017 en relación con el año 
anterior.Se percibe una disminución considerable de ventas en 2017.  
 





Para la realización de estudio de mercado se tuvieron en cuenta los proyectos 
con acabados o diseños similares al proyecto arka, estrato social y cercanía. A 
continuación, se mostrará las tablas donde se analiza la competencia,  
 
Tabla 2.Entrevista al asesor del proyecto.  
Muestra las características del proyecto BONGA TAWER ubicado en la 
TRANSV. 14 No. 30-110 sobre la AV libertador. El valor de su M2 es de 
$3.293.032 en el piso #5.  
 
 Tabla 3.Entrevista al asesor del proyecto.  
 
 
Muestra las características del proyecto BURANO TAWERS ubicado AV 
libertador con AV del rio carrera 32 No. 23B-60. El valor de su M2 es de 
$6.138.499 en el piso #11.  
 
Tabla 4.Entrevista al asesor del proyecto. 
Muestra las características del proyecto TITANIO CLUB. HOUSE.  ubicado AV 
del rio No. 30-36. El valor de su M2 NO fue entregado por motivos de 
relanzamiento. 
 
Tabla 5. Entrevista al asesor del proyecto. 
 
 
Muestra las características del proyecto TAYRONA TAWERS ubicado CRA. 35 
No. 34-35. El valor de su M2 es de $3.380.415 en el piso #9. 
 
Tabla 5.Recopilación de las entrevistas realizadas para el estudio de mercado. 
El estudio de mercadoevidencia que el proyectoarka, posee una buena 
ubicación y valor por M2 construido es más económico en comparación a los 
otros proyectos.  
7.1 Aspectos a mejorar en la constructora, CONARKA: 
 Demora en el inicio de la obra. 
 Desistimiento o retiro de clientes del proyecto por diferentes motivos: 
desempleo, viajes, incertidumbre. 
 Dificultad para llegar al punto de equilibrio en cada fase. 
 Demora de las diferentes entidades dadoras de permisos de 
construcción y otros. (curaduría, entidad ambiental). 
 Demora en los pagos, falta de incentivos y de comunicación con el 
asistente administrativo y comercial. 
 Ausencia de reuniones entre socio y clientes, con el fin de despejar 
dudas e inquietudes. 
 
 
 Demora de reembolsos de caja menor, para mantenimiento de la 
sala de ventas, visitas, y daños internos. 
 
7.1.1Alternativas para el manejo eficiente del cargo como asistente 
administrativo y comercial: 
 
 Ser agiles en la solicitud de permisos porque, así no se genera 
demora para el inicio de obra y es de vital importancia para que no 
se genere especulaciones negativas del proyecto. 
 
 La demora del inicio de la obra ha venido generando inconformidad 
para inversionista que confiaron en el proyecto desde su inicio, se 
sugiere que se mantenga un canal de comunicación de los directivos 
con los clientes para que no se cree desconfianza.  
 
 Para el proyecto fue muy fácil llegar al punto de equilibrio para 
ejecución del proyecto, por lo que es un muy buen proyecto de la 
zona, pero se deben implementar reuniones informativas con los 
clientes pertenecientes al proyecto, para que ellos conozco de 
primera mano la evolución que ha tenido la obra. 
 
 El desistimiento o retiros de cliente del proyecto coloca en peligro el 
punto de equilibrio, lo cual es una amenaza para poder ejecutar la 
obra, para mediar ante la problemática se sugiere tener un plus 
aparte de la ganancia de la valorización del proyecto, esto para que 
mantenerlos motivados y mantener su confianza.  
 
 La comunicación con el personal empleado es muy importante, para 
que se suministre una información actualizada y formal, mantener 
motivas a sus colaboradores garantiza una excelente atención y 




-ofrece precios más bajo en el 
sector 
-Negociaciones con entidades 
prestigiosas del sector.  




-Ambiente laboral propicio. 
-Cuenta con una amplia sala de 
ventas 
-Buena distribución de los 
espacios de los apartamentos.  
-excelentes acabados  
-excelente ubicación  
 
DEBILIDADES 
-Impuntualidad con los salarios del 
personal empleado.  
AMENAZAS 
-Crecimiento de la competencia en 
el mismo sector. 
 
 
-poca de motivación de recurso 
humano. 
-poca comunicación con el 
personal.  
-Demora con los procesos de 
documentación del proyecto a 
ejecutar.   
 
-escasez de personal. 
-Demora de la fecha de entrega. 
-Falta de comunicación con los 
clientes. 
 
Se realiza matriz DOFA para identificar cuáles son las debilidades, 
oportunidades, fortalezas y amenazas de la empresa que ejecutael proyecto. 
8. Estrategias creativas para el cargo de asistente administrativo y 
comercial: 
Para clientes nuevos: 
 La información que se brinda a los clientes nuevos, debe ser clara y 
explícita. 
 
 En lo posible tratar de brindar una asesoría completa, no sólo sobre el 
proyecto, sino sobre los convenios que tiene la comercializadora, al 
acceder a créditos. De manera, se les pueda brindar una alternativa 
económica que haga más fácil vincularse al proyecto. 
 
 El punto de equilibrio es muy importante alcanzarlo para la empresa, 
porque, de este depende el inicio de la obra, por tanto, los inversionistas 
deben conocer acerca de este, para evitar futuras incomodidades en 
los clientes, por retraso en las fechas de inicio de obras. 
 
 Se debe ser muy enfático en la valorización que adquieren al vincularse 
y en las penalidades al desistir del proyecto, un cliente bien informado 
es mucho más tolerante. 
Clientes vinculados: 
 Se debe ser muy paciente y tolerante con clientes disgustados por los 
retrasos en las fechas de inicio de la obra. Un cliente que llega grosero o 
altivo, se debe recibir con una cara amable e invitársele a una breve 
charla informativa, enfocándose esta,  solo a puntos positivos y avances 
del proyecto. 
 
 Como estrategia adicional, se debe tomar el control de la charla y 
muchas veces direccionarla a temas externos al proyecto, para lograr en 
el cliente una relajación, que permita una futura recepción positiva y 




 El asistente al conocer la dinámica de la comercializadora y los 
beneficios de los clientes, puede recurrir en últimas instancias a brindar 
información a los inversionistas, de la manera de cómo se puede 
presionar a la constructora para que el proyecto avance.  Así se 
garantiza la permanencia de las personas en el proyecto. 
 
 El asistente administrativo debe entender que no todos los clientes son 
receptivos, y que la permanencia de los inversionistas en el proyecto es 
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